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Sazetak

Informacijske i komunikacijske tehnologije imaju sve veci utjecaj na donoSenje odluka u procesu
nabave. U okviru ovog rada istraZzuju se prednosti i prijetnje uvodenja informatizacije u poslovni proces
nabave. Svaki proces sistematizacije informacija dobar je, medutim, od sustinske je vaZnosti odrediti
optimalnu razinu primjene i obuhvata vodeci se nacelom ,uloZeno-dobiveno”. Vodeci se dijagramom
toka ,if" i ostalim formalnim ogranicenjima, informatizacija nerijetko usporava donosenje odluka pa
se s pravom postavlja zakljuCak da u uvjetima nejasnog definiranja cilja prijeti mogucnost usporavanja
procesa donosenja odluka te suviSnog angaZmana visih nivoa odlucivanja. Preispitivanjem ranije
donesenih odluka, procesu implementacije informacijskih i komunikacijskih tehnologija, odnosno
informatizacije, prijeti mogucnost da ono postane ,svrha sam sebi“, Sto znatno smanjuje efektivnost
u odlucivanju. U radu se istraZuje proces odlucivanja o nabavi u velikim hotelskim kompanijoma u
Republici Hrvatskoj. PruZanje kvalitetnih hotelskih usluga uvjetovano je ekonomicnim, efikasnim i
efektivnim donosenjem odluka u skladu s jasno definiranom poslovnom vizijom kompanije. Vizija
kompanije koja njeguje ucinkovito donosenje odluka temelji se na suradnji, timskom radu, zadovoljstvu
zaposlenika te uvaZavanju Zelja gosta. Prema rezultatima vlastitog istraZivanja, pri donoSenju
odluka treba se voditi visim ciljem ,point of work", njegujuci osjecaj povjerenja medu djelatnicima,
organizacijsku kulturu te nivoe odlucivanja, pritom postivajuci domene odlucivanja za svaki od njih.

Kljucne rijeci: Informacijska i komunikacijska tehnologija, odlucivanje, poslovni proces, nabava,
domena i nivoi odlucivanja, organizacijska kultura.

1. Uvod organizacijske strukture i nivoa odlucivanja. De-

taljno se analizira nabavni proces te se kroz njega
Rad istraZzuje ucinkovitost odlucivanja u uvjetima odreduju nivoi odgovornosti i domene poslovnih
velikih kompanija iz sektora hotelijerstva. Kon- odluka koje mogu biti popracene informacij-
kretno, ispituje se odnos izmedu upravljanja, skim sustavom podrske pri odlucivanju. Usko se
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istrazuje i utjecaj organizacijske kulture kao bitnog
Cimbenika proaktivnog djelovanja i u€inkovitog do-
noSenja odluka.

2. Pregled literature

Znanstvena literatura ve¢ dugi niz godina istrazuje
utjecaj informacijske i komunikacijske tehnologije
te doprinos organizacijske kulture na donosSenje
odluka. Svi se autori slazu da informacijska i ko-
munikacijska tehnologija i pozitivna organizacij-
ska kultura doprinose kvalitetnom poslovnom
odlucivanju.

Boski¢ u svojem radu potvrduje hipotezu da
informacijske tehnologije pozitivho utjecu na po-
slovanje hotelskih poduzeca i doprinose optimal-
nom umrezZavanju hotelskog poduzeca i njegovih
dionika. Hotelska poduzeca sve viSe primjenjuju
informacijske tehnologije kako bi bolje i lakSe
razmijenila informacije i resurse medu vlastitim
odjelima i izmedu sebe i partnera, lakSe izabrala
zaposlenike kojima je potrebna odredena eduka-
cija, odrzala i poboljSala povezanost s klijentima
i privukla nove klijente te ucinila rad ugodnijim,
djelotvornijim i uspjesnijim (Boski¢, 2016.).

Bunja i Vuceti¢ u svom istrazivanju isticu
uspjesnost hrvatskog hotelijerstva temeljenu na
primjeni informacijsko komunikacijske tehnologi-
je, pronalazedi nacine kako ih primijeniti u svom
poslovanju. Hrvatski strucnjaci razvili su mnoga
vlastita ucinkovita softverska rjeSenja i mobilne
aplikacije. Cak i tijela javnog sektora prepoznaju
vaznost pracenja informatickih trendova i poticu
njihovu poslovnu implementaciju. lako ni jedna
tehnologija u hotelijerstvu, ukljucujuéi informacij-
sku komunikacijsku tehnologiju, ne moze zamije-
niti nuznost izravnog kontakta s gostima, moze
uvelike doprinijeti povecanju razine zadovoljstva
kupaca. Stoga je vazno ne samo pratiti postojece
trendove, vec¢ ih i stvarati (Bunja & Vuceti¢, 2017).

Lucid Content Team u okviru svojeg rada istra-
Zuje pet osnovnih koraka u procesu dono3enja
odluka, pri Cemu istiCu vaznost prepoznavanja
problema, istrazivanja trziSta, procjena alternati-
va, odlucivanje o kupnji i procjenu rizicnosti nakon
kupnje. Kao korisnu metodu u razumijevanju do-
no3enja odluka isti¢u potrebu izrade hipotetske
radnje kupca - kartu puta kupca (Lucid Content
Team, 2021).
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Ledenko u svojem radu konstatira da je danas
iznimno teSko poslovati i donositi odluke na tr-
ZiStu te je temeljni zadatak menadzmenta uciniti
zaposlenike sposobnim za zajednicko odlucivanje,
pritom istiCuci da je odluke potrebno donositi pra-
vovremeno i kvalitetno. U tom se procesu dono-
sitelj odluke suocava s nedvojbenim, dvojbenim i
rizicnim situacijama, strahom od donosenja odlu-
ka te drugim ogranicenjima koji proces odlucivanja
mogu oteZati, usporiti ili onemoguditi (Ledenko,
2019).

Turban u svojoj knjizi istrazuje razne tehnike
donoSenja odluka i sustave podrske odlucivanju
pri ¢emu se fokusira na Cetiri bitna ¢imbenika u
procesu odlucivanja: elemente sustava za podrs-
ku odlucivanju kao Sto su sustavi za upravljanje
bazama podataka (DBMS); pitanja u stvarnim
organizacijama, kao Sto su rasprSeni donositelji
odluka; ekspertni sustavi vezani uz najsuvremeni-
je tehnologije neuronskog racunalstva i strojnog
ucenja. Naposljetku istrazuje i pitanja ukljuc¢ena u
spajanje ovih dijelova u stvarne sustave u stvar-
nim organizacijama, uklju€ujudi i drustveni utje-
caj i utjecaj okoline na donoSenje odluka (Turban,
2010).

McLaughlin u svojem radu istraZzuje razne pri-
stupe upravljanju inovacijama koje pridonose
proaktivnom donoSenju odluka. Isti¢e vaznost
razvijanja i upravljanja organizacijskom kulturom
potice ukljucivost i ohrabruje pojedince na preu-
zimanje odgovornosti. U radu je identificirao 16
djelotvornih upravljackih intervencija za promi-
canje radikalnosti a utemeljeni su na prethodno
provedeno empirijsko istrazivanje. ZakljuCuje da je
otvorena i zdrava organizacijska kultura preduvjet
donosenje uspjesSnih i pravovremenih poslovnih
odluka. (McLaughlin, 2008).

Koraca u svojem radu istrazuje utjecaj IKT-a
na poslovne procese, dokazujudi njihov znacajan
utjecaj na pozitivne promjene, kao Sto je ubrza-
vanje procesa. Pozitivne promjene nastaju u svim
poslovnim procesima pa tako i u donoSenju odluka
u procesu nabave (Koraca, 2021).

Moze se zakljuciti da su informacijsko-komuni-
kacijske tehnologije i sama organizacijska kultura
od klju€ne vaznosti za donoSenje ispravnih poslov-
nih odluka u svim segmentima poslovanja, pa tako
i poslovnom procesu nabave.
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3. Metodologija

Metodologija istrazivanja ukljucuje odabir teme
i definiranje istrazivackih problema, analizu ra-
nijih istrazivanja slicne problematike, definiranje
istrazivackih potreba i samih ciljeva istrazivanja,
postavljanje hipoteze te odabir metode istraZiva-
nja. Metodologija uklju€uje i proucavanie literature
te pazljiv odabir relevantnih izvora i proucavanje
istrazivackog procesa. Ovo istraZivanje provedeno
je uskladu s time te su utvrdeni rezultati, obradeni
suianalizirani prikupljeni podaci, generalizirani su
zakljucci, utvrden je znanstveni i prakti¢ni doprinos
rada te je napisan tekst rada. U okviru rada pri-
mijenile su se sljede¢e metode znanstvenog istra-
Zivanja: induktivna metoda, deduktivna metoda,
metoda analize, metoda sinteze, metoda konkreti-
zacije, metoda generalizacije, metoda dokazivanja,
metoda klasifikacije i metoda deskripcije.

Cilj istrazivanja ostvaren je sljedec¢im zadacima:
pronalazenjem ranijih istrazivanja na tu temu, de-
finiranjem metoda, metodologije rada, hipoteze i
uzorka istrazivanja, definiranjem klju¢nih pojmova,
obradom dobivenih podataka, interpretiranjem

rezultata i donoSenjem zakljucaka. Cilj rada uskla-
den je s ciljem istrazivanja, koriStena je teorijska
osnova, a dobiveni rezultati empirijskog istraziva-
nja poslovanja vodecih hotelskih tvrtki u Hrvatskoj
doprinijeli su kreiranju zakljucka. Svi postavljeni
zadaci izvedivi su.

Hipoteza rada je: informacijske i komunikacij-
ske tehnologije znacajno utjecu na donosenje od-
luka menadZzmenta u poslovnom procesu nabave.

4. Odnos upravljanja
organizacije i odlu¢ivanja

Odlucivanje je proces koji traje, a zavrSava ¢inom
dono3enja odluke. Stupanj civilizacijskog i kultu-
roloSkog stanja danasnjice rezultat je svih odluka
koje je Covjek donio u proSlosti, kako privatnih
tako i poslovnih. S obzirom na to da se odnosi na
vecdi broj ljudi i uvjetovano je mnogim varijablama,
poslovno odlucivanje Cesto je vrlo sloZzeno i nosi
znacajan teret odgovornosti. Odlucivanje se moze
definirati kao izabiranje smjera, odnosno nacina
djelovanja izmedu viSe alternativa.’

Tablica 1. Priroda problema i priroda odlucivanja na pojedinim razinama menadZmenta:

Razina menedZmenta

Priroda problema

Priroda odlucivanja

najvisa
razina

najniza
razina

strukturirani
problemi

nestrukturirani
problemi

neprogramirand
odlucivanje

programirano
odlucivanje

lzvor?

Upravljanje kao Siri pojam proizlazi iz vlasnickog su-
stava, iako neki autori izjednacavaju pojam uprav-
ljanja i odlucivanja treba jasno razluciti da je odlu-
Civanje osnovni element upravljacke djelatnosti.?
U tom se kontekstu funkcija upravljanja ostvaruje
kroz proces donosenja odluka na svim razinama

1
str 108.

rukovodenija. Koliko ima razina rukovodenja, toliko
je i razina odlucivanja. ViSe razine rukovodenja u
pravilu znace i odgovornije odluke, a odgovornije
odluke zahtijevaju sistematicniju pripremu i traze
znatno vise vremena. UspjeSnost poduzeca ovisi

Koontz H., Weinrich H.: ,Essential of Management”, Fifth Edition, Mc Graw-Hill Publishing Company, New York, 1990.,

https://www.slideserve.com/scott/informacijski-sustavi-i-menad-ersko-odlu-ivanje

Sikavica, P.: ,Poslovno odlucivanje”, Il. izdanje, Informator Zagreb, Zagreb, 1999., str 4
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upravo o tome koliko sve razine menadZzmenta
kvalitetno i dobro donose vlastite odluke.

U kontekstu razina menadZmenta od sustin-
ske je vaznosti kroz samu organizacijsku strukturu
odrediti domene odlucivanja i odgovornosti koje
pritom ima svaki donosilac odluke - djelatnik.

5. Specificnost nabavnog procesa
1 preuzimanje odgovornosti

Nabava je jedna od klju¢nih funkcija poslovnog
procesa. U sustini postoje samo dva nacina pove-
¢anja dobiti. Jedan je povecéanje prihoda, a drugi
smanjenje troSkova, odnosno kombinacija ovih
dviju metoda. U uvjetima globalizacije i transpa-
rentnosti trziSta ponekad je vrlo teSko ili ¢ak i ne-
moguce utjecati na povecanje prihoda odnosno
prodajnih cijena. Cijene determinira ponudai po-
traznja, a ovisno o tome kreiraju ih trzisni lideri -
benchmarkeri - za svaki pojedini trziSni segment.
Za svako odstupanje odnosno povecanje ,prihvat-
liive” cijene prijeti opasnost od pada potraznje i
smanjenja ukupnih prihoda, stoga se generalno
moze zakljuciti da su prodajne cijene unaprijed
znatnim dijelom odredene uvjetima na trzistu.

Na drugoj strani ,medalje” nalaze se troSkovi
poslovanja koji jednako kao i prihodi utje€u na po-
slovni rezultat. TroSkovi poslovanja predstavljaju
svaki izdatak ucinjen sa svrhom ostvarenija ciljeva
poduzeca.

Upravljanje troSkovima predstavlja jednu od
osnhovnih funkcija poslovanja, a provodi se preko
nabavnog procesa. Nabavni proces predstavlja
skup aktivnosti usmjeren na dobavu optimalnog
predmeta nabave (roba, usluga ili neka druga de-
finirana stavka troskovnika). Optimalni premet na-
bave u nacelu predstavlja najpovoljniji proizvod
koji zadovoljava funkciju poslovanja. Kako bi se
ispunio oCekivani efekt optimalne nabave, potreb-
no je poStivati sastavnice tog procesa odnosno po-
jedine korake u procesu nabave.

Sljedeci su koraci nabavnog procesa:

definiranje potreba za nabavom
opis optimalne stavke

trazenje zadovoljavajucih ponuda
analiza pristiglih ponuda
prijedlog nabave

vk wnN =
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6. ugovaranje

zaprimanije i provjera isporucenog

8. ovjera dokumenata (zapisnik, primka,
racun)

~

Svaki korak nabavnog procesa ima svoje specific-
nosti koje variraju od predmeta nabave, djelatno-
sti poslovanija, trziSta i profila djelatnika ukljucenih
u proces.

U koraku kojem se definira Opis optimalne stav-
ke bitno je istaknuti osnovne odnosno minimalne
tehnicke karakteristike koje proizvod mora ispu-
njavati u smislu:

1. dimenzija

2. tehnickih karakteristika

3. sastava materijala

4. boja

5. specifi¢nosti

6. jamstva

7. ostalih detalja ovisno o predmetu ili usluzi
nabave.

Cesto je vrlo korisno istaknuti i primjer takvog pro-
izvoda - referentni model, odnosno artikl s punim
imenom (brend artikla, linija proizvoda, model,
verzija modela), dakle konkretan proizvod koji za-
dovoljava opisane karakteristike. Bitno je pritom
istaknuti da nije intencija kupiti upravo taj brend i
model, ve¢ on sluZi iskljucivo tome da bi potenci-
jalni ponuditelj bolje razumio potrebu kupca.

Na primjer, kupac kupuje 20 automobila sred-
nje klase, oblik hatchback, s benzinskim motorom
obujma 1,5 lit, snage cca 130 KS, s opremom sred-
njeg nivoa, kao Sto je WW Golf, serija 8, 1,5 TSI Life.

Cesto se u trodkovniku prije navodenja modela
dodaje rijec ,kao” u smislu otvorenosti Kupca da
aktivno razmotri sve druge brandove koji bi mogli
zadovoljiti funkciju poslovanja.

U svakom koraku nabave potrebno je jasno
odrediti domene odlucivanja, nadleznosti i od-
govornosti uklju€enih djelatnika. Od izuzetnog je
znacaja postivanje slijednosti, odnosno donesenih
zakljucaka u prethodnom koraku. Svako mijenja-
nje Zelja, karakteristika i modela u kasnijim fazama
dovodi u pitanje svrsishodnost dosad provedenih
koraka, stoga je slijednost i poStivanje domena od-
luivanja bitan ¢imbenik uspjeSne nabave.
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6. Informacijska i komunikacijska
tehnologija kao sustav
podrske odlucivanju

Sustavi podrSke odlucivanju (DSS - Decision Su-
pport Sistem) u smislu informacijske i komunika-
cijske tehnologije, koriste se racunalima kako bi
olaksali proces donoSenja odluka o polustruktu-
riranim zadacima odnosno problemima koji nisu
svakodnevni, rutinski i dobro poznati. Svrha ovog
sustava nije zamijeniti menadZzersko prosudiva-
nje ve¢ povecati ucinkovitost u samom procesu
odlucivanja.

Koncept DSS-a mozZe se prosiriti na skupinu lju-
di posebnim komunikacijskim sredstvima (GDSS
- Group Decision Support System) tipa Covjek-ra-
cunalo-Covjek, s namjerom da omogudi potporu
donoSenja odluke grupe djelatnika. Prednosti

Tablica 2. Koraci u nabavnom procesu:

1. iskazivanje potreba 2. procjena

5. provedba natjecaja

8. ugovaranje

lzvor: autor

NuZzno je jasno razluciti klju¢ne faze u procesu na-
bave, radi u¢inkovitog donosenja odluka. U tom je
procesu bitno uvaZzavati princip slijednosti koji je
moguce provoditi putem informatickog sustava
podrSke GDSS-a. U nastavku se ukazuju specific-
nosti nabave za svaku od pojedinih faza.

1. Iskazivanje potreba nuzno je istaknuti
s funkcionalnog aspekta, odnosno
definirati $to to pojedinom radnom mjestu
nedostaje da bi bolje obavljalo svoju
poslovnu funkciju. PoZeljno je tu naglasiti
Sto je uvjetovalo potrebu, primjerice
nefunkcionalnost postojeceg sredstva ili
pojava novih boljih tehnoloskih rjeSenja
koji ¢e povecati produktivnost. Uz kratak

3. uvaZavanje potreba

6. analiza i prijedlog
nabave

10. isporuka i plac¢anje

sustava podrske grupnom odlucivanju (GDSS) su
brojne:

1. Funkcionira kao memorija cijele grupe,
Cime se izbjegava ponovno procjenjivanje
ideja od ¢lanova grupe

2. Pomaze u identifikaciji primjenjivih
alternativa

3. Alternative se kreiraju nakon pozornijeg
razmatranja

4. Podize sposobnost grupe u medusobnom
komuniciranju i difuziji ideja

5. SluZi kao sredstvo za interakciju izmedu
zainteresiranih strana za donosenje
odluka.

U korelaciji sustava podrske odlucivanju i procesa
nabave bitno je usredotociti se na klju¢ne korake
odnosno faze procesa nabave:

4. kreiranje i usvajanje
budzeta

7. suglasnost na
prijedlog

11. koriStenje i
odrZavanje

opis bolje produktivnosti potrebno je
navesti primjer jednog takvog tehnoloskog
riesenja.

2. Specijalist u odjelu nabave ili drugoj
poslovnoj funkciji poduzeéa zaduzen je
za procjenu kosStanja iskazanih potreba,
procjenu vjerodostojnosti efekta uvodenja
i ocjenu prioriteta uvodenja.

3. Na temelju prethodno iskazanih procjena
odlukom viSe instance uvazavaju se ili
odbijaju potrebe, 3to je temelj donosenja
budzeta.

4. Usvajanjem budZeta odreduju se okviri
financijskih izdataka za iduce poslovno
razdoblje, a upravljanje tim izdacima
zapocinje se provedbom natjecaja.
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5. Prikupljanje ponuda treba usmijeriti na
vodece partnere u trazenoj grupaciji
proizvoda, jasno odredujuci namjeru i
Zelju kupca prema ranije definiranom
Opisu optimalne stavke. Opis optimalne
stavke treba prepustiti najkompetentnijoj
osobi koja osim tehnickih znanja ima
jasnu viziju viSih ciljeva firme i misije
poslovanja.

6. Tako definirane jasne potrebe i
prikupljene ponude stvaraju preduvjet
za ucinkovitu analizu ¢iji prijedlog
mora zadovoljiti optimalno opisanu
stavku po najpovoljnijim uvjetima na
trzistu. U procesu predlaganje pozeljno
je usredotociti se na komparativne
prednosti skupljih stavki, kao i na procjenu
eventualno zadovoljavajucih karakteristika
jeftinih stavki, a sve u cilju uspjesnog
pregovaranja i postizanje ukupno
najpovoljnijih uvjeta.

7. Tako sastavljen prijedlog potrebno je
odobriti na viSoj instanci, odnosno po
potrebi sugerirati alternativni prijedlog,
uvijek imajuci na umu kriterije Optimalne
stavke i Misije kompanije.

8. U procesu ugovaranja potrebno je jasno
definirati medusobna prava i obaveze u
zadanim vremenskim okvirima.

9. Isporuku je potrebno popratiti s
kolic¢inskog, a posebno kvalitativhog
aspekta, Sto predstavlja preduvjet za
uredno placanje.

10.Vrlo bitan proces u korisStenju proizvoda je
slanje povratne informacije o uc¢inkovitom
ostvarenju inicijalno zadanih ciljeva i
potvrdi dobro odradenog procesa nabave.

Ostvarenju gore opisanih procesa nabave dopri-
nose razni alati informacijske i komunikacijske teh-
nologije, od kojih su na trziStu najzastupljeniji SAP
Aribe, Ensolva“ ili ostali internetski portali za priku-
pljanje potreba. Neovisno o tome koja se aplikacija

4 https://ensolva.com/hr/
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koristi, bitno je jasno odrediti domene rada i odlu-
ka pojedinih suucesnika nabave. SAP Ariba vodeca
je svjetska aplikacija za nabavu s trziSnom niSom
usmjerenom na vece i velike korporacije. Primje-
njiva je u raznim djelatnostima iako s limitiranom
prilagodbom od ostalih manjih konkurenata na
trzistu, poput Ensolve. Informacijski sustav Enso-
lva regionalno je usmjeren na usluzne djelatnosti.
Pokriva znatno manje trziSte, no s druge strane
prilagodljivija je za specificne branSe i razne siste-
me rada. NuZno je istaknuti da su obje aplikacije
tek alati koji doprinose kvalitetnijem odlucivanju,
no krajnju odluku ipak donosi djelatnik koristeci
vlastite vjestine i iskustvo koje je joS uvijek nemo-
guce u potpunosti ,pretociti” u softver.

Korisnika aplikacije ima na raspolaganju i trzi-
Ste koje pomaze u ostvarenju ciljeva. Natjecatelji
koji u konacnici nisu odabrani kao najpovoljniji po-
nuditelji, a putem pregovora u ulozi konkurenata
doprinijeli su ostvarenju ciljeva kompanije, trebali
bi biti nagradeni za svoju ulogu na nacin da im se
udijeli dio posla ili im se dodijeli aktivan status u
nekom idu¢em projektu, njegujuci princip ,Win to
Win“. Vazno je ukljuciti u nabavni proces sve su-
dionike natjecanja koji su doprinijeli u ostvarenju
najpovoljnijih uvjeta nabave.

Da bi se to ostvarilo, nuzno je razmisljati Sire od
~jedne akvizicije" ili projekta te njegovati poslovne
odnose Sire od trenutacno najboljih partnera. U
tom je smislu potrebno poticati proaktivnu orga-
nizacijsku kulturu.

Suvremeni pristup nabavnog procesa istice bit-
ne razlike izmedu nabave i kupnje. U hotelskom
sektoru nabava je viSe usmjerena na proces nego
na sam ¢in kupnje i ukljuCuje sve Sto se deSava
prije za vrijeme i nakon kupnje uklju€ujuci sam
servis te postprodajnu podrsku. Za nabavni pro-
ces vaznija je upotrebna vrijednost proizvoda od
same cijene proizvoda, iz tog se razloga posebna
paznja posvecuje definiranju specificnih potreba.
Suvremenu nabavu karakterizira proaktivan pri-
stup fokusiran na dugorocnu suradnju i odnos
kupac - prodavatelj - proizvodac.
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Tablica 3. Razlike suvremenog nabavnog procesa (e-procurement) i klasi€ne kupnje:

Procurement vs. purchasing
e | e

Refers to the process of receiving goods
and services from an external supplier

Includes everything that happens before, during

and after receiving the goods and services

An internal process used in production
environments

The item’s value is more important
than the cost

The process aims to identify and
fulfill specific needs

The process includes identifying needs,
sourcing and closing contracts

Proactively identifies and fulfills needs

Focuses on building long-term relationships
with vendors

Activities related to the buying of goods
and services from an external supplier

Only details how the goods and services
are bought

An external process used primarily in
wholesale environments

The item’s cost is frequently more important
than its value

Limited only to the activity of buying
the goods or services

The process includes ordering the goods or
services, expediting and fulfilling payments

A reaction to internal needs

Focuses on the transaction rather than the
creation of a relationship with the vendor

Izvor: https://www.techtarget.com/searchcio/definition/e-procurement

7. Proaktivna
organizacijska kultura

Organizacijska kultura predstavlja ukupnost sta-
vova, vrijednosti, normi, vjerovanja i pogleda koje
dijeli ve¢ina zaposlenih u poduzedu, koji usvajajuci
odredeni sustav vrijednosti prihvacdaju zadane nor-
me ponasanja i poStujuci odgovarajuce obicaje i
tradiciju doprinose stvaranju organizacijske klime
u poduzecu te ostvarenju vizije, misije i ciljeva ho-
telskog poduzeca.®

U hotelskim poduzecima organizacijska kultura
vezana je uz rad s ljudima, s obzirom na to da se
prodaje usluga posredstvom zivog ljudskog rada
(osmijeh, ljubaznost, kultura usluga), i stoga je
organizacijska kultura u toj bransi najuze pove-
zana s ljudima. Takvi sloZeni odnosi ne zasniva-
ju se na glumi i rutinskim gestama ve¢ su vjeran
odraz organizacijske kulture poduzeca. Kvaliteta
menadZzmenta ima, dakle, presudnu funkciju:

5
6

vrijednosti koje u ophodenju s gostima pokazuju
suradnici zapravo su odraz vrijednosti u ophode-
nju izmedu menadZera i njihovih suradnika. Takav
pozitivan sustav vrijednosti, informacijska i komu-
nikacijska tehnologija ne smije ni u kom smislu
zasjenit ve¢ naprotiv poticat njihov razvoj.

Kultura proaktivnog rukovodenja predstavlja
upravljanje na nacin da se odluke donose na te-
melju suradnje transparentnosti i jasnoce. Zapo-
slenici se drze dogovorenih pravila, a respektira se
kontekst zajednickih ciljeva. UspjesSno djelovanje
u nekoj organizaciji uvjetovano je ¢injenicom da
svi zaposlenici moraju znati odgovore na donja
pitanja®:

+ Koje su moje osnovne zadace kao
djelatnika ovog poduzeca - za Sto sam ja
odgovoran?

+ Koje konkretne ciljeve moram posti¢i?

Cerovi¢, Z.: ,Hotelski menadzment” Fakultet za turisticki i hotelski menadzment, Opatija, 2003., str 130.
Perkov, D.; ,Kvaliteta hotelske usluge - odraz organizacijske kulture”, Hotel link Beograd, br. 6, 2005. str 101.
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+ Kako zajednicki suradujem s kolegama i
pretpostavljenima?
+ Na temelju kojih se kriterija ocjenjuje moje

ponasanje?

- Sto proizlazi iz odredene ocjene
ponasanja?

+ Kakav napredak u struci mogu oclekivati u
ovom timu?

U kontekstu provedbe nabavnog procesa i proak-
tivnog sudjelovanja pojedinih sudionika empirij-
skim istrazivanjem se dokazalo da su ciljevi puno
bolje postavljeni kad se postavljaju uz participaciju
svih struktura kompanije. Kod donosSenja odluka
nuzno je decentralizirati ovlasti te po potrebi orga-
nizirati obuku iz raznih funkcionalnih podrudja. Ti-
jek komunikacije mora biti usmjeren u oba pravca
(buttom-up i obrnuto), a nuzno je njegovati znatnu
mjeru samokontrole.’

MenadZerska teorija poznaje formalnu i nefor-
malnu organizaciju. Dok formalnu ¢ini skup pravi-
la, propisa, opisa, dijagrama i uputa o tome kako
bi trebalo funkcionirati, neformalna organizacija
govori o tome kako ljudi uistinu komuniciraju, koga
vole ili ne vole, ciji autoritet poStuju. Osobe koje
ljudi cijene najvazniji su resurs svake organizacije
bez obzira na njihov formalni poloZzaj.t

Jedna od odlika dobre organizacije je, kako bi
stari Rimljani rekli, ,sveta jednostavnost™. Dobre
organizacije temelje se na malom broju jednostav-
nih pravila kojih se svi drze. Suprotnost tome su
goleme kolicine sloZenih organizacijskih pravila i
normi koje nitko ne poznaje i kojih se uglavnom
nitko ne pridrzava. Inventivan i u¢inkovit menadzer
nastojat ¢e kolicinu i broj pravila svesti na pravu
mjeru po nacelu KISS - Keep It Simple and Short.

8. Zakljucak

Efikasna i u€inkovita nabava rezultat je ,svete
jednostavnosti” u definiranju poslovnih procesa i
domena odlucivanja. Razni informacijsko-komuni-
kacijski alati modernog doba doprinijet ¢e boljoj
analitici i pracenju poslovnih procesa, no nuzno
ih je uvesti u pravoj mjeri ne gubeci iz vida svrhu
poslovanja i krajnji cilj. Koliko god alati bili dobri

te podaci detaljni i tocni, konacna odluka i odgo-
vornost na kraju padaju na sudionike/djelatnike
koji svojim imenom preuzimaju odgovornost za
donesenu odluku o nabavi.

Kako bi se kontinuirano postivale trajne vrijed-
nosti kompanije, nuzno je njegovati ucinkovitu i
proaktivnu organizacijsku kulturu usmjerenu na
aktivno sudjelovanje i samokontrolu djelatnika.
Posebno je to bitno u hotelskoj industriji gdje je
Covjek u neposrednom kontaktu i izravni sukreator
konacnog proizvoda - usluge.

Jedino u takvom okruZenju moze se ocekivati
kvalitetan rad i dobar odabir funkcije nabave koja
posluje na sve neizvjesnijem trzistu, punom razne
robe upitne kvalitete, u nazalost sve neizvjesni-
jim uvjetima isporuke. U tom kontekstu traganje
za optimalnom organizacijskom kulturom, 5to
ucinkovitijom tehnologijom i odgovornim odluci-
vanjem predstavlja trajni poticaj za daljnje znan-
stveno-istrazivacke aktivnosti koje ¢e u buduénosti
teZziti prema joS uvijek neostvarivim savrSenstvom
u poslovnom procesu nabave.

Informacijske i komunikacijske tehnologije
pruzaju potrebnu informatic¢ku podrsku u fazama
nabave; odnosno, ukazuju na potrebu pokretanja
nabave, procjenjuje potrebe, kreiraju prijedloge
budZeta, pruzaju podrsku u provedbi natjecaja,
analiziraju pristigle ponude, daju prijedloge o deta-
ljima nabave, sadrzaju ugovora, detaljima isporuke
i pla¢anja te odrzavanja odnosa s dobavljac¢ima.
Informacijske i komunikacijske tehnologije, osim
Sto automatiziraju faze u procesu nabave, pruzaju-
¢i potrebnu podrsku menadZzmentu pri dono3enju
odluka, one imaju pozitivan utjecaj na pouzdanost
informacija i brzinu donosenja odluka te poslje-
di¢no i na kvalitetu odluka. Provedbom istraziva-
nja po definiranoj metodologiji, autori dokazuju
zadanu hipotezu: informacijske i komunikacijske
tehnologije znacajno utjec¢u na donoSenje odluka
menadZmenta u poslovnom procesu nabave.

Znanstveni doprinos ovog rada ogledava se u
odredivanju pozitivnog utjecaja informacijsko-ko-
munikacijske tehnologije i organizacijske kulture
na proces donosenja odluka u nabavi, dokazujuci
hipotezu rada. Prakti¢ni doprinos ovog rada oci-
tuje se u postavljenoj metodologiji istrazivanja i

7 Koontz, H., Weihrich H.: ,MenadZment*, Mc Graw Hill - Mate, Zagreb 1994, str. 333.
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Sri¢a, V.. ,Inventivni menadzer u 100 lekcija” Zagreb 2003. str. 213.
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mogucnosti koriStenja rezultata u stvarnom poslo-
vanju. Rad namece potrebu provodenja buducih
istrazivanja, ne samo u kontekstu utjecaja tehno-
logije i organizacijske kulture na donosSenje odluka
u procesima nabave u hotelskoj industriji, ve¢ i u
kontekstu utjecaja tih ¢imbenika i u ostalim indu-
strijama, poput proizvodacke djelatnosti, trgovine,
poljoprivrede, neprofitnih udruga, ali i procesa u
ingerenciji jedinica lokalne uprave i javnih tijela.
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